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die wij zoeken", zei ik tegen Herman toen ik
dit pand per ongeluk tegenkwam op Funda.'

Merknamen

Bolhuis: 'In januari 2010 hebben we de
productie samengevoegd in Zeewolde en de
drie verkoopkantoren in Ermelo en Hilversum
aangehouden.’ En dat terwijl het flinke pand
in Zeewolde, waar zo'n dertig man werken,
voldoende ruimte biedt voor de tien mede-
werkers die in de basislocaties het contact
met de klanten onderhouden. Waarom toch
gekozen is voor deze formule verklaart
mede-eigenaar Jos Lucas. 'Het belangrijkste
argument vormen de drie merknamen die bij

‘Een drukker zonder
visie kan beter
meteen stoppen’

elkaar tweehonderd jaar oud zijn; honderd
jaar Bolhuis in Ermelo, en vijftig jaar voor

elk van de twee Hilversumse drukkerijen. Wij
zien het als merknamen en zo wordt het ook
ervaren door de klant. Aan de ene kant is de
productiecapaciteit veel beter benut en aan
de andere kant behoud je de regionale func-
tie. We gingen over van drie aparte bedrijven
in dagdienst naar een gezamenlijke productie-
locatie in twee ploegen. In deze tijd moet je je

geinvesteerde kapitaal optimaal benutten met
minder machines en meer rendement.’ Waar-
bij de samenvoeging ook het intern afwerken
stimuleert. 'We hebben net weer twee extra
mensen aangenomen voor de nabewerking’,
verklaart Bolhuis. ‘De vouw- en hechtmachi-
nes die in Ermelo in dagdienst voor veertig

procent bezet waren, draaien nu in twee
ploegen door het ook in eigen huis houden
van het Hilversumse hechtwerk.’

Herman Bolhuis: 'We bieden een oplossing met

behoud van naam en continuiteit.’

Fouten herstellen

De scheiding van verkoop en productie levert
nog een derde voordeel op. Lucas: ‘Onze
account-ordermanagers hoeven zich niet met
dagelijkse gang van zaken bezig te houden
en kunnen zich daardoor meer met klanten
bezighouden. Dat was wel wennen, want
account-ordermanagers zijn gewend om 's
morgens een rondje door het bedrijf te lopen
om te kijken, ik zeg het heel gechargeerd,

of ze nog fouten van de vorige dag moeten
herstellen. Maar ook mensen uit de productie
lopen regelmatig even naar de ordermanager
voor overleg. Van die onnodige communicatie
ben je verlost. Nu worden de medewerkers
gedwongen om een order honderd procent
goed het systeem in te schieten. De account-
orderbegeleider heeft nu meer tijd voor de
klant en de order.’ Bolhuis: 'Op de verkoopkan-
toren wordt de ordervoorbereiding gedaan,
inclusief de inkoop van papier en werk der-
den. De orderinformatie komt vanuit de drie
kantoren naar het centrale punt in Zeewolde.
We hebben een centraal plansysteem van
MultiPress. Op elke werkplek kun je zien wat
de status van de orders is en hoe het staat
met de bezetting.'

Glazen bol

Lucas en Bolhuis kennen elkaar al vijftien jaar
vanuit een informeel samenwerkingsverband.
Bolhuis: ‘In de loop van de jaren hebben
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we ook al gezamenlijk een MIS-systeem
gekocht, samen marketingacties gedaan en
investeringen op elkaar afgestemd.’ Drie jaar
geleden bleek de ondernemers dat doorgaan
op dezelfde weg op termijn geen oplossing
was. In mei 2009 kon het fusiebesluit plus

de overname van Mewadruk aan de mensen
verteld worden. Lucas: 'ledereen was blij dat
er een plan was. Een drukker die nu geen visie
heeft, kan beter meteen stoppen. Wij hebben
geen glazen bol, maar denken dat we de juiste
visie hebben.'

De fusie bracht geen clash tussen culturen
met zich mee. Bolhuis: 'Er was al contact tus-
sen de bedrijven en daarmee ook vertrouwen.
We hebben ons daarin wel professioneel laten

‘Van de onnodige
communicatie
ben je verlost’

begeleiden. Bij veranderingsmanagement is
communicatie het belangrijkste. De coaching
van de directie werd ondersteund met een
externe presentatie, een smoelenboek en
maandelijkse informatie. Voor de onder-
nemers was het samengaan ook wennen.

Persformaat 64x92

s Ros (links) van manroland Benelux fA P
prek met Lucas en Herman uis
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Bij een rondje door het nieuwe pand van Lucas.Bolhuis stuitte ik op een Ryobi 64x92.

Een persformaat dat je niet veel tegenkomt in Nederland. Lucas: ‘Het is het oude

Heidelberg MO-formaat of Roland Parvaformaat. Die fabrikanten zijn uit efficiency-
| overwegingen gestopt met dat formaat en leveren nu 50x70 en 70x100. Wij vinden dit

formaat juist interessant. Er passen namelijk precies zestien pagina's A4 op.'

| Bolhuis: 'In Nederland wordt op de 70x100-persen voor negentig procent werk gedraaid

dat voor 64x92 geschikt is. Die 70x100 is oorspronkelijk voor de kartonnage ontwik-

| keld, terwijl het formaat in Nederland vooral gebruikt wordt om A4-brochures te
drukken. Maar 64x92 scheelt qua investering toch ruim twintig procent. Wij kochten die
pers voor de prijs van een 50x70 en hij is ook nog vijfkleuren.’

‘We kenden elkaar vijftien jaar, maar hoefden
tot de fusie alleen verantwoording aan ons-
zelf af te leggen’, verklaart Lucas, 'Vanaf het
samengaan ga je sparren en heb je veel meer
overleg. Daar moet je aan wennen, maar je
wordt er ook sterker door. Het is een groei in
je ondernemerschap.’

Earn out

Deze formule kan een stimulans zijn voor
andere ondernemers om op niet al te lange
termijn iets soortgelijks te doen. Het concept
lijkt goed te kopiéren. Voor Bolhuis en Lucas
is de positieve werking van deze formule in je-
der geval reden om te peilen of ondernemers
in een straal van veertig kilometer rondom
Zeewolde er iets voor voelen ook bij hun in
te stappen. Het aandeelhouderschap komt
dan bij Lucas.Bolhuis te liggen. '‘De methode
waar met kandidaten over gesproken wordt,

is een zogeheten earn out', vertelt Lucas. 'We
zien veel ondernemers met vijftien a twintig
man personeel zich afvragen hoe ze moeten
overleven.

Bolhuis: ‘We bieden een oplossing met behoud
van naam en continuiteit. Er is geen zak geld
beschikbaar. De inbrengende ondernemer
moet het zelf verdienen.' De ondernemers
hebben de blauwdruk liggen. Deze methode
is bij de overname van Mewadruk toegepast.
Bolhuis: Je spreekt een bedrag af, gebaseerd
op de ingebrachte omzet en toegevoegde
waarde. Van de toegevoegde waarde van elke
order die binnenkomt, krijgt de voormalige
eigenaar een percentage. En dat gedurende
een bepaalde van te voren afgesproken
periode. Belangrijk is het van te voren goed
beoordelen van de omzet, de toegevoegde
waarde en de kans dat de klant blijft. We
nemen tenslotte ook de mensen over.' #
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